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STRATEGI PEMASARAN BEVERAGE PADA STARBUCKS COFFEE 
TUNJUNGAN PLAZA III SURABAYA 
Oleh : 
Febryan Eka Dharma 
 
Abstraksi 
Strategi pemasaran sangat penting bagi perusahaan untuk meningkatkan 
performance perusahaan . Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan 
menganalisis strategi pemasaran  beverage Starbucks Coffee Tunjungan Plaza III 
Surabaya. 
Jenis penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif yang dimana 
peneliti tidak menguji antar variabel sehingga tidak ada pengukuran variabel X dan 
Y. Populasi dalam penelitian ini adalah narasumber yang melakukan aktivitas-
aktivitas melalui penelitian dengan wawancara mendalam. Sampel yang digunakan 
adalah subjek yang dipilih serta mempunyai pengetahuan dan informasi tentang 
fenomena yang sedang diteliti. Teknis analisis data penelitian ini dimulai dengan 
teknik penentuan informan penelitian  (subjek penelitian). Dalam penelitian kualitatif, 
teknik yang biasa digunakan dalam memilih dan menentukan subjek penelitian 
dengan menggunakan teknik Purposive Sampling (subjek dan tujuan). 
Berdasarkan hasil penelitian secara umum strategi pemasaran yang diterapkan 
di Starbucks Coffee Tunjungan Plaza III Surabaya sudah sesuai. Untuk variabel place 
masih terdapat kekurangan dari segi fisik dan layoutnya serta variabel promotion 
masih dibatasi oleh waktu. Variabel product, para responden menyimpulkan bahwa 
semua variasi produk yang ditawarkan Starbucks Coffee Tunjungan Plaza III 
Surabaya memenuhi semua kebutuhan akan suatu produk yang di inginkan. Variabel 
price, harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas produk yang ditawarkan. 
Kata Kunci : Marketing Mix meliputi Product, Price, Place, Promotion. 
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 BEVERAGE MARKETING STRATEGY OF STARBUCKS  
TUNJUNGAN PLAZA III SURABAYA 
By : 
Febryan Eka Dhaarma 
 
Abstraction 
The marketing strategy is very important for the company to raise the 
perfomance of their company. This research has the purpose to know and analyze 
the marketing strategy of the beverage of Starbucks Coffee at Tunjungan Plaza III 
Surabaya. 
The types of the research that have been used is qualitative where the 
researcher have not tried among the variable. So that, not of the measurement 
from X and Y variables. The population of this reasearch is a source that have 
been doing the activities through in-depth interview. The sample that have done is 
about phenomena which is happening now. The analyze technique of data of this 
research began with determining of the subject sources. In the qualitative research, 
the technique that be used to be chosen and determined some subject of research 
with Purposive Sampling technique (subject and purpose) 
Depending of the result of examination generally, the marketing strategy 
that have been used in Starbucks Coffee at Tunjungan Plaza III Surabaya is 
appropiate. The variable place is still less from physical, its layout and variable 
promotion that have been limited by time. The variable product, the respondent 
concluded that all variant product that have been offered by Starbucks Coffee 
Tunjungan Plaza III Surabaya fulfilled of all necessity product which have been 
wanted. The variable price. The price that have been offered is appropriate with 
the quality of their product. 
Key Words : Marketing Mix include Product, Price, Place, Promotion.   
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1.1 Latar  belakang masalah 
Dewasa ini dunia usaha di indonesia mengalami persaiangan yang 
semakin ketat di bidang usaha coffee house, hal ini terjadi karena semakin 
banyak coffee house baru yang menciptakan produk dan jasa dengan jenis 
yang sama. kenyataan tersebut tidak lain adalah dampak untuk merebut 
pangsa pasar yang ada. 
Dalam bukunya “ THE STARBUCKS EXPERIENCE “ 
mengungkapkan kesuksesan Starbucks yang genius disebabkan 
kelihaianya dalam menciptakan pengalaman pelanggan yang personal, 
mendorong pertumbuhuan bisnis, menghasilkan provit, membuat 
karyawan bersemangat, dan menjamin kesetiaan pelanggan – semua itu 
pada saat yang bersamaan. 
The starbucks experience mencakup penyatuan yang solid antara 
kejenisan sebuah kopi rumahan dan filosofi yang mendorong orang untuk 
bertindak, yang telah membuat Starbucks sebagai salah satu perusahaan 
yang “paling di kagumi” menurut majalah Fortune. Dengan akses unik 
untuk mendekati sumber daya dan personil Starbucks, Joseph Michelli ( 
Coffee Manager Starbucks Seattle ) menemukan bahwa kesuksesan 
Starbucks di dorong oleh orang – orang yang bekerja disana , para mitra , 
dan pengalaman special yang mereka ciptakan untuk masing – masing 
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pelanggan. Michelli mengungkapkan tips – tips untuk dapat mengikuti 
cara starbucks dalam :  
1. Menggapai seluruh komunitas  
2.  Mendengarkan para pekerja  dan pelanggan secara individiual  
3. merangkul peluang pertumbuhan dalam setiap pasar  
4.  Menciptakan pengalaman unik yang benar – benar memuaskan dan 
menguntungkan bagi semua orang yang terlibat. 
Dari usul – usulnya yang  sederhana sampai menjadi nama yang identik 
dengan kopi, Starbucks adalah salah satu perusahaan yang berkembang 
dengan hebat saat ini, walau sebagian awal sejarah Starbucks telah di 
ceritakan dalam berbagai publikasi, sedikit sekali yang bisa 
menggambarkan dengan tepat bagaimana Starbucks merevolusi industri 
kopi – dan yang dalam proses tersebut, juga mengubah aturan –aturan 
konvesional dalam bidang menejemen. The starbucks experience menelaah 
kinerja dalam sebuah perusahaan yang telah mengolah suatu produk yang 
biasa, bahkan tak menarik, dan mengubahnya menjadi kesuksesan bisnis 
yang luar biasa. Penelitian ke dalam tubuh Starbucks ini telah 
menghasilkan 5 prinsip utama yang menjadi landasan bagi kejayaan 
Starbucks. Saat ini Starbucks telah membuka kedai di 37 negara, rata – 
rata lebih dari 35 juta konsumen berkunjung setiap minggunya, dan 
memiliki pelanggan setia yang rajin berkunjung hingga 18 kali setiap 
bulannya. Di Starbucks Coffee khusunya yang berada di Tunjungan Plaza 
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III Surabaya sendiri memperoleh lebih dari 5.000 transaksi di setiap 
bulannya dan juga pelanggan setia yang berkunjung hingga 12 kali pada 






     
Tabel 1.1 total transaksi di Starbucks Coffee Tunjungan Plaza III Surabaya 
Berikut adalah Total Pengunjung atau konsumen regular yang berkunjung 








































Hak Cipta © milik UPN "Veteran" Jatim :














































    
 Tabel 1.2 Costumer regular yang berkunjung pada bulan maret 2014 
Lima prinsip kunci bisnis yang merupakan sumber dari 
kesuksesannya yang fenomenal. Prinsip – prinsip ini di tawarkan dengan 
harapan anda dapat menerapkannya pada situasi anda sendiri untuk 
memperkuat pengaruh kepemimpinan anda dalam bisnis dan 
lainnya.starbucks experience mencerminkan ajaran yang sederhana, tetapi 
tidak bermaksud menyederhanakan. semua berorientasi  pada hasil dan 
bisa sangat kuat ketika di terapkan :  
1.  Lakukan dengan cara anda  
2. Semuanya penting  
3. Surprise dan delight  
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4.terbuka terhadap kritik  
5. Leave your mark 
Dampak dari prinsip – prinsip ini melebihi kisah starbucks dan 
menawarkan kesempatan pada semua pemimpin bisnis untuk 
meningkatkan kualitas tempat kerja mereka. Prinsip – prinsip ini 
menunjukan bagaimana semangat kewirausahaan dan kemampuan 
memimpin yang luar biasa dapat mengembangkan sebuah product , 
pelayanan , promosi dan bahkan mengubah cara menyajikan product atau 
pelayanan itu. 
 Menurut penelitian Starbucks Coffee memiliki brande image yang baik di 
mata responden dengan image yang paling kuat adalah Starbucks Coffee 
sebagai perusahaan yang terkenal dan juga sistem pelayanan yang 
memuaskan serta banyaknya promo yang di lakukan di setiap harinya 
(sumber: buku THE STARBUCKS EXPERIENCE) 
Berdasarkan uraian diatas, maka penulis mencoba mengkajinya dengan judul , 
“STRATEGI PEMASARAN PADA STARBUCKS COFFEE TUNJUNGAN 
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1.2 Batasan Masalah 
Untuk pelaksanaan penelitian, maka terlebih dahulu peneliti menentukan 
apa yang sebenarnya akan diteliti. Agar sasaran pembahasan disini dapat tercapai, 
maka peneliti akan mengungkapkan pembatasan masalah penelitian yaitu : 
“Strategi Pemasaran Pada Starbucks Coffee Tunjungan Plaza III Surabaya” 
. 
1.3 Rumusan Masalah 
 Dengan meningkatnya kemajuan teknologi banyak perusahaan 
yang dapat dengan mudah beroprasi dalam skala global. Untuk 
menghadapi persaingan yang semakin ketat tersebut, menawarkan product 
dengan kuallitas tinggi, memberikan pelayanan yang superior sudah tidak 
cukup lagi , perusahaan harus menciptakan promo – promo yang berkaitan 
dengan harga suatu product yang di produksi oleh perusahaan tersebut. 
Pada akhirnya dengan banyak nya promo harga akan menarik minat 
konsumen untuk membeli product yang di tawarkan. Dengan melihat latar 
belakang tersebut maka, dapat ditemukan perumusan masalah sebagai 
berikut:  
Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan oleh Starbucks 
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1.4 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan meningkatnya kemajuan teknologi banyak perusahaan 
yang dapat dengan mudah beroprasi dalam skala global. Penelitian ini 
bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran pada Starbucks 
Coffee Tunjungan Plaza III Surabaya . 
1.5  Manfaat penelitian  
Manfaat penelitian secara akademis adalah guna memberikan 
sumbangsih peran serta mahasiswa dalam kegiatan penelitiannya di luar 
kampus. Melihat penelitian secara khusus adalah guna memberikan hasil 
penelitian langsung kepada perusahaan guna memberikan koreksi terhadap 
kekurangan dan kelebihan secara langsung terhadap perusahaan. Atas hasil 
penelitian yang obyektif. 
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